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PEMASARAN HASIL KERAJINAN KIPAS TANGAN “PNJ SOUVENIR” 
DI DESA KEPRABON POLANHARJO KLATEN 
Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mendiskripsikan strategi pemasaran usaha kerajinan 
kipas tangan “Pnj Souvenir” melalui bauran pemasaran meliputi strategi produk, 
harga, saluran distribusi, dan promosi agar perusahaan dapat menentukan 
keberhasilan dan kelangsungan hidup perusahaan ke depan. Jenis penelitian yang 
digunakan adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif kualitatif. 
Subyek penelitian ini adalah pemilik, karyawan penanggungjawab produksi, dan 
karyawan pengrajin kipas “Pnj Souvenir”. Teknik pengumpulan data yang 
digunakan adalah wawancara, observasi, dokumentasi, sedangkan teknik analisis 
data melalui pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan penarikan 
kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Strategi produk dengan 
menerapkan dua cara yaitu dengan mendesain produk sesuai dengan keinginan 
konsumen, dan menyediakan berbagai jenis, bentuk dan motif kipas. (2) Strategi 
harga dengan memastikan kesesuaian harga yang ditetapkan oleh perusahaan 
dengan harga yang ditetapkan di pasar produk sejenis (cost plus pricing method), 
dan memberikan potongan harga. (3) Strategi saluran distribusi Pnj Souvenir 
dalam menyalurkan produknya menggunakan saluran distribusi langsung kepada 
pembeli melalui pedagang besar dan pegecer. (4) Strategi Promosi dengan 
melakukan kegiatan promosi meliputi penjualan perorangan, periklanan, 
publisitas, dan melakukan promosi penjualan dengan ikut serta melakukan 
pameran ekonomi kreatif yang telah diadakan oleh Pemerintah Daerah. 
Kata Kunci : UMKM, Strategi Pemasaran, Kerajinan Kipas Tangan 
Abstract 
This study aims to describe the marketing strategy of craft business the "PNJ 
Souvenir" through the marketing mix including product, price, place, and 
promotion strategies so that the company is able to settle the acquirement and the 
perfomance in the future. The type of research used in this research is qualitive 
with an ethnographic design. The subjects of this research are the owners, the 
production staff, and the "Pnj Souvenir" fan craftsman.To collect the data, the 
researcher used interviews, observation, documentation. In the data analysis, the 
researcher used data collection, data reduction, data presentation, and drawing 
conclusions. The results revealed that (1) The product strategy is offered in two 
options, by custom designing and providing various types, shapes and patterns of 
hand fans (2) The pricing strategy is determine by adjusting to the type, shape, 
size of the fan, level of difficulty/creativity, and ensures the conformity of the 
price set by the company with the price set in the market with similar products. (3) 
The place strategy used by the Pnj Souvenir are divided into two distribution, 
directly and indirectly. In direct distribution, the costumers can come directly to 
the store. While, in the indirect distribution, the producers distribute their goods to 
agents outside the city. (4) The promotion strategy are conducted by promotional 
activities with personal selling by spreading  through word of mouth, and 
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conducting creative economy exhibitions that have been held by the Regional 
Government. 
Keywords: MSME, Marketing Strategy, Hand Fan Craft 
1. PENDAHULUAN 
Pembangunan ekonomi merupakan langkah pemerintah dalam 
mensejahterakan rakyatnya. Pemerintah Indonesia berupaya untuk membangun 
perekonomian nasional, mewujudkan kemandirian ekonomi nasional dan 
kemandirian masyarakatnya. Pemerintah melakukan berbagai cara agar 
tercapainya pembangunan dan pertumbuhan ekonomi, salah satu sektor 
penggerak pembangunan dan pertumbuhan ekonomi nasional adalah pelaku 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah di Indonesia. Dengan meningkatkan 
kesempatan berwirausaha, diharapkan dapat meningkatkan pendapatan 
masyakarat, menyediakan lapangan pekerjaan, dan berdaya saing akan barang 
yang dihasilkan. 
Peraturan Pemerintah tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
terdapat di Undang-Undang No.20 Tahun 2008 Bab II Pasal 3, Bab III pasal 5b 
dan 5c yang menyatakan bahwa :  
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang bertujuan menumbuhkan dan 
mengembangkan usaha dalam rangka membangun perekonomian nasional 
berdasarkan demokrasi ekonomi berkeadilan. Selanjutnya Bab III Pasal 5b 
tujuan Pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah adalah 
menumbuhkan dan mengembangkan kemampuan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah menjadi usaha yang tangguh dan mandiri. Sedangkan  Bab III pasal 
5c meningkatkan peran Usaha Mikro, Kecil, dan menegah dalam membangun 
daerah, penciptakan lapangan kerja, pemerataan pendapatan, pertumbuhan 
ekonomi, dan pengentasan rakyat dari kemiskinan. 
Menurut Wahyudi (2012) Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 
adalah  salah satu bagian penting dari perekonomian suatu negara ataupun 
daerah, berbagai upaya pengembangan UMKM telah dilakukan dengan cara 
memberikan ketrampilan kepada pelaku UMKM. Keterampilan yang kreatif 
dapat membangkitkan dan memperbanyak produk baru yang diminati 
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konsumen, menciptakan lapangan kerja baru, dan menambah penghasilan 
keluarga. 
Menurut (Kompas.id, 2019) Peran Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
tetap menjadi salah satu sektor penggerak pertumbuhan ekonomi di Indonesia. 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah yang dinilai masih punya prospek positif di 
tahun depan, dan sektor bisnis UMKM yang diperkirakan melejit adalah tekstil, 
makanan-minuman, dan ekonomi kreatif. 
Menurut Kementerian Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 
Republik Indonesia (2020) Perkembangan data Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah (UMKM) di Indonesia menunjukkan bahwa jumlah UMKM tahun 
2017 sebanyak 62.922.617 unit usaha dan tahun 2018 jumlah UMKM 
sebanyak 64.194.057 unit usaha, sehingga perkembangan UMKM tahun 2017-
2018 sebanyak 1.271.440 unit usaha, maka dari data tersebut Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah menunjukkan kontribusi terhadap perkembangan 
ekonomi di Indonesia. 
Penelitian mengenai pemasaran sudah dilakukan diantaranya penelitian 
dari Khoiriyah dkk. (2017) menyimpulkan bahwa dalam pemasaran usaha 
kerajinan tenun ikat CV. Silvi MN Paradila menerapkan strategi bauran 
pemasaran dalam memasarkan produknya, melalui strategi produk, harga, 
promosi, dan tempat. Strategi produk yang dilakukan oleh usaha kerajinan 
tenun ikat yaitu menjaga kualitas produk dengan memilih bahan baku yang 
memiliki kualitas, dan menyediakan berbagai macam motif. Usaha kerajinan 
tenun ikat menerapkan harga jual dari biaya produksi dan profit margin, selain 
itu strategi promosi yang dilakukan dengan penjualan perorangan (personal 
selling), sedangkan saluran distribusi yang dilakukan yaitu saluran distribusi 
langsung konsumen mengunjungi langsung ke toko kerajinan tenun ikat dan 
saluran distribusi tidak langsung konsumen membeli secara online.  
Perkembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah berkembang dengan 
cukup pesat, dibuktikan dengan banyaknya usaha-usaha baru yang mulai 
bermunculan. Aktivitas kita sehari-hari sebagai orang Indonesia juga tidak 
lepas dari berbagai barang hasil kreasi pelaku UMKM. Usaha Mikro, Kecil, 
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dan Menengah saat ini dan mendatang menghadapi berbagai hambatan dan 
tantangan, kemajuan teknologi dan informasi yang semakin cepat membuat 
UMKM berhadapan dengan industri besar yang mempunyai kemampuan 
finansial yang lebih dan teknologi yang canggih. Dalam menjalankan dunia 
bisnis akan ditandai dengan banyaknya persaingan usaha, pengusaha harus 
mampu bersaing agar usahanya tetap hidup dan berkembang. Keberhasilan 
akan suatu usaha ditentukan oleh keberhasilan akan pemasarannya, oleh karena 
itu pemasaran mempunyai peran penting dalam suatu bisnis, dan sebagai tolak 
ukur keberhasilan dalam menghadapi persaingan pemasaran menjadi kunci 
keberhasilan suatu usaha. 
Kerajinan kipas tangan “Pnj Souvenir” terletak di Desa Keprabon 
Polanharjo Klaten. Dalam produksinya usaha kerajinan kipas tangan “Pnj 
Souvenir” menghasilkan berbagai ragam dan bentuk kipas seperti souvenir 
pernikahan, undangan pernikahan, dan sebagai kipas tari. Pemasaran kerajinan 
kipas tangan meliputi Solo Raya, Daerah Istimewa Yogyakarta, Jakarta, dan 
Bali. Kerajinan kipas tangan adalah salah satu aset yang dapat dibudidayakan 
dan dikembangkan sebagai peluang berwirausaha. Kerajianan semacam ini 
merupakan suatu kegiatan wirausaha yang didasari kreatifitas dalam 
pembuatnya, dengan modal usaha dan bahan pembuatan yang sederhana, akan 
tetapi memiliki nilai jual yang sangat tinggi. 
Berdasarkan observasi pada tanggal 18 Oktober 2020 di usaha kerajinan 
kipas tangan “Pnj Souvernir” pemasaran yang diterapkan yaitu strategi produk, 
harga, promosi, dan distribusi, akan tetapi dalam menjalankan usahanya 
terdapat kendala-kendala/masalah meliputi kurangnya promosi penjualan dan 
saluran distribusi yang kurang terorganisir dengan baik. Oleh karena itu dalam 
menjalankan usahanya “Pnj Souvernir” harus menerapkan strategi pemasaran 
yang tepat ke depannya agar mampu bertahan dalam menghadapi 
permasalahan baik internal maupun eksternal yang harus diantisipasi dan 
diatasi. Dengan demikian penelitian ini bertujuan untuk mendiskripsikan 
pemasaran yang diterapkan oleh Pnj Souvenir di desa Keprabon Polanharjo 
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Klaten meliputi strategi produk, harga, saluran distribusi, dan promosi agar 
dapat menentukan keberhasilan dan kelangsungan hidup perusahaan ke depan.  
 
2. METODE 
Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif, yang berupa kata-kata 
tertulis ataupun lisan dari perilaku yang diamati sehingga dapat menjawab 
pertanyaan peneliti. Menurut Sutama (2019, p. 22) Penelitian kualitatif adalah 
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat post-positivisme, digunakan 
untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah dimana peneliti bertindak 
sebagai instrumen kunci, dan hasil penelitian lebih menekankan makna dan 
sosial.  
Selanjutnya penelitian ini menggunakan desain pendekatan penelitian 
deskriptif kualitatif. Menurut Moleong (2018, p. 11) “Penelitian deskriptif 
kualiatif bertujuan untuk mendiskripsikan dan menggambarkan fenomena-
fenomena yang ada, yang bersifat alamiah, lebih memperhatikan karakteristik, 
kualitas, keterkaitan antar kegiatan, yang dapat dilakukan melalui wawancara, 
observasi, dan dokumentasi selama proses penelitian.  
Subyek penelitian ini adalah pemilik, karyawan penanggungjawab 
produksi, dan karyawan pengrajin kipas “Pnj Souvenir”. Teknik pengumpulan 
data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Keabsahan data dalam 
penelitian ini menggunakan tiga macam trianggulasi yaitu trianggulasi sumber, 
trianggulasi teknik, trianggulasi waktu. Sedangkan teknik analisis data dalam 
penelitian ini menggunakan model analisis data model interaktif meliputi 
pengumpulan data, data reduction, data  display, dan penarikan kesimpulan. 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Strategi Produk Kerajinan Kipas Tangan “Pnj Souvenir”. 
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan produsen kepada konsumen. 
Perusahaan melakukan berbagai terobosan yang inovatif agar produk yang 
ditawarkan perusahaan berbeda dari perusahaan lain meliputi desain, 
pemberian merek, dan pemberian label. Pnj Souvenir menerapkan strategi 
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pemasaran produk yang dihasilkan menggunakan dua cara yaitu dengan 
mendesain produk sesuai dengan keinginan konsumen, dan menyediakan 
berbagai jenis, bentuk dan motif kipas. Adapun desain produk yang 
dilakukan dengan mendesain sendiri dengan mengolah unsur warna garis 
dan bidang, serta menggunakan variasi garis corak merah maroon dan 
kening keemasan.  
Selanjutnya mempertahankan kualitas dan kreativitas produk yang 
dihasilkan dengan menggunakan dan memilih bahan baku yang memiliki 
kualitas yang bagus. Hal tersebut bertujuan agar produk yang dihasilkan 
tidak menimbulkan kekecewa terhadap konsumen atas pembelian produk 
tersebut. Hal tersebut sesuai dengan penelitian Mandasari dkk. (2019) 
menunjukkan bahwa perusahaan harus menjaga kualitas dan  kreativitas 
produk untuk dapat menarik minat konsumen. Pemenuhan kebutuhan 
konsumen menjadi pertimbangan perusahaan dalam menarik konsumen 
disamping tujuan perusahaan untuk mendapatkan profit perusahaan yang 
maksimal. 
3.2 Strategi Penetapan Harga Kerajinan Kipas Tangan “Pnj Souvenir”. 
Penetapkan harga dari suatu produk perusahaan harus tepat dalam 
menetapkannya. Jangan menetapkan harga terlalu rendah dan terlalu tinggi. 
Menetapkan harga terlalu rendah akan menyebabkan kerugian pada 
perusahaan, sedangkan menetapkan harga terlalu tinggi akan menyebabkan 
konsumen berpaling ke perusahaaan lain. Pnj Souvenir dalam menetapkan 
harga untuk masing-masing produk tidaklah sama. Hal tersebut disesuaikan 
dengan kualitas dan kreativitas produk yang telah dihasilkannya. 
Dengan menghitung biaya-biaya yang dikeluarkan untuk setiap 
produksi, serta menerapkan strategi harga dengan memastikan kesesuaian 
harga yang ditetapkan oleh perusahaan dengan harga yang berlaku di 
pasar/metode biaya plus (Cost-Plus Pricing Method). Menurut Philip Kotler 
dan Armstrong dalam Brahim (2021, p. 76) Cost-Plus Pricing Method 
merupakan metode penentuan harga dimana penjual atau produsen 
menetapkan harga jual untuk satu unit barang yang besarnya sama dengan 
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jumlah biaya per unit ditambah dengan jumlah laba yang diinginkan, serta 
memberikan potongan harga. Tujuan dari strategi penetapan harga tersebut 
adalah agar perusahaan mendapatkan laba yang maksimal, dan harga yang 
ditetapkan sesuai dengan kemampuan daya beli konsumen. 
Hal tersebut sesuai dengan hasil penelitian Soie dkk (2014) 
menunjukkan bahwa metode penetapan harga jual yang ditetapkan oleh UD. 
Sinar Sakti dengan menggunakan metode Cost-Plus Pricing Method dimana 
harga jual mengikuti harga pasar yang telah ditetapkan oleh usaha-usaha 
dagang lainnya yang sejenis. 
3.3 Strategi Saluran Distribusi Kerajinan Kipas Tangan “Pnj Souvenir”. 
Saluran Distribusi (Placement) yang digunakan oleh perusahaan untuk 
menyalurkan barang adalah tempat yang mudah diingat, mudah ditemukan, 
dan tidak sulit dijangkau konsumen akan memudahkan kegiatan pemasaran 
dalam mempertimbangkan konsumen untuk membeli atas produk-produk 
yang ditawarkan oleh perusahaan. Penentuan tempat secara tepat menjadi 
hal penting bagi pemilik Pnj Souvenir untuk diperhatikan berguna untuk 
menarik pembeli.  
Pnj Souvenir dalam mendistribusikan barangnya menggunakan 
saluran distribusi langsung yaitu dengan menyalurkan barangnya kepada 
pembeli/konsumen yaitu para pedagang besar dan pengecer. Selanjutnya 
sarana pengangkutan barang pesanan dapat diambil langsung pembeli ke 
rumah produksi, atau melalui jasa pengiriman paket. Wilayah Solo Raya 
pedagang besar dan pengecer bisa langsung mendatangi rumah produksi, 
sedangkan untuk wilayah Daerah Istimewa Yogyakarta, Semarang, Jakarta, 
Bali Pnj Souvenir sarana pengangkutan barang menggunakan kendaraan 
pribadi perusahaan, khusus daerah Bali karena menggunakan jalur laut 
perusahaan mempercayakan jasa pengiriman paket. 
Hal tersebut sesuai dengan hasil penelitian Supermini (2012) 
menunjukan bahwa saluran distribusi yang sangat efisien adalah pola 
saluran distribusi tingkat satu yaitu produsen langsung ke 
konsumen/pembeli meliputi pedagang besar dan pengecer, serta hasil 
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penelitian Nurdin (2014) yang menunjukkan bahwa sarana pengangkutan 
sangat berperan penting dalam mendistribusikan barang kepada konsumen 
agar produk sampai ke tangan konsumen secara cepat, efektif, dan tepat 
waktu. 
3.4 Strategi Promosi Kerajinan Kipas Tangan “Pnj Souvenir”. 
Promosi dalam bauran pemasaran merupakan hal yang sangat penting, 
karena tujuan promosi penjualan adalah informasi mempengaruhi/ 
membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atas dan produk yang dihasilkan 
perusahaan agar bersedia membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 
oleh perusahaan. Promosi yang dilakukan Pnj Souvenir dengan melakukan 
kegiatan promosi meliputi penjualan personal, periklanan, publisitas, 
promosi penjualan.  
Penjualan perorangan pemilik melakukan promosi penjualan atas 
produk yang dihasilkan dengan cara melakukan interaksi secara langsung 
dengan konsumen untuk menimbulkan penjualan, sedangkan periklanan 
dengan memanfaatkan sosial media yaitu Instagram dan Facebook. 
Publisitas Pemerintah Kabupaten Klaten telah menetapkan desa Keprabon 
menjadi Desa Sentra Industri Kerajinan Kipas Tangan Polanharjo. Promosi 
penjualan  dengan ikut serta melakukan pameran yang diadakan oleh Dinas 
Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Klaten. 
Hal tersebut sesuai dengan hasil penelitian Khoiriyah dkk. (2017) 
yang  menunjukkan bahwa strategi promosi penjualan yang diterapakan CV. 
Silvi kerajinan tenun ikat  adalah 1) penjualan perorangan (personal selling) 
bertatap muka secara langsung dengan konsumen, 2) periklanan melalui 
kartu nama, katalog, media sosial seperti : Email, WhatsApp, Instagram, 
Facebook, 3) publisitas melalui bazar dan pameran yang diselenggarakan 
oleh pemerintah setempat, 4) promosi penjualan. 
 
4. PENUTUP 
Berdasarkan penelitian dan pembahasan mengenai pemasaran hasil kerajinan 
kipas tangan Pnj Souvenir, maka dapat disimpulkan bahwa: 
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Dalam menjalankan usahanya Pnj Souvenir menerapkan strategi bauran 
pemasaran atau yang lebih dikenal marketing mix 4P (Product, Price, Place, 
Promotion). Strategi produk Pnj Souvenir dengan mendesain produk sesuai 
dengan keinginan konsumen, dan menyediakan berbagai jenis, bentuk dan 
motif kipas. Desain produk dengan mengolah unsur warna garis dan bidang, 
serta menggunakan variasi garis corak merah maroon dan kening keemasan. 
Strategi harga Pnj Souvenir dengan memastikan kesesuaian harga yang 
ditetapkan oleh perusahaan dengan harga yang ditetapkan di pasar/metode 
biaya plus (Cost-Plus Pricing Method), serta memberikan potongan harga.  
Selanjutnya saluran distribusi Pnj Souvenir menggunakan saluran 
distribusi langsung yaitu dengan menyalurkan barangnya kepada 
pembeli/konsumen yaitu para pedagang besar dan pengecer, dengan sarana 
pengangkutan barang pesanan dapat diambil langsung pembeli ke rumah 
produksi/melalui jasa pengiriman paket. Sedangkan promosi yang dilakukan 
Pnj Souvenir dengan melakukan kegiatan promosi meliputi penjualan personal, 
periklanan, publisitas, dan promosi penjualan.  
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